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Orientador: Dr. Antonio Barbosa Lemes Jr. 
0 recente desenvolvimento de terapias baseadas na utiliza~ao de celulas tronco 
sugere que devedio surgir diversas oportunidades de neg6cio nesta area. Uma das 
oportunidades potenciais e o armazenamento de celulas tronco oriundas do cordao 
umbilical. 
Baseado em dados extraidos do censo brasileiro e outras fontes, foi elaborado urn 
modelo de neg6cio de armazenamento de celulas tronco no Brasil. A analise da 
viabilidade tecnica e financeira deste modelo indica a existencia de uma oportunidade com 
boa rentabilidade e lucratividade. Nos tres cenarios analisados (pessimista, moderado e 
otimista), o valor adicionado estimado foi positive. Embora existam players atuando na 
area e a possibilidade de competidores externos aportarem no pais, o cenario atual supoe 
que existe espa~o para o modelo de neg6cio proposto, que tern a inten~ao de dominar o 
mercado. 0 modelo sugerido e adequado para urn investidor sem experiencia na area. 
111 
ABSTRACT 
Stem Cells Private Bank: Business Analysis 
by DIOGENES FELDHAUS 
Advisor: Dr. Antonio Barbosa Lemes Jr. 
Recent research showing feasibility of stem cells therapies suggests many business 
opportunities will arise. One of the opportunities with greater business potential is the 
storage of umbilical cord stem cells. 
Based on data extracted from the Brazilian census and other information sources, it 
was outlined a business model for stem cells storage aiming the Brazilian market. The 
technical and financial analysis estimates the proposed model performance is profitable. 
Three scenarios were delineated (pessimistic, moderate, and optimistic) and all of them 
added value to the business. Although there are players in the stem cells storage business 
in the market and foreign competitors may come to Brazil, the actual scenario points out 
the proposed business model can be successful towards market domination. The model 
was designed to an investor without any experience in the area. 
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Oportunidades de neg6cio sao comumente identificadas e analisadas por analistas 
de neg6cio e administradores de fundos de private equity. 0 trabalho descrito nesta 
monografia representa a sintese de avalia~ao e proposi~ao de urn neg6cio em uma area 
com alto potencial inovador: o armazenamento de tecidos humanos. 
A 6tica do trabalho foi baseada no desenvolvimento de urn neg6cio (Banco de 
Tecidos) para armazenamento de celulas tronco, cujo investidor nao tern experiencia 
anterior especifica no ramo. Os dados para elabora~ao da analise de viabilidade tecnica e 
economica foram baseados principalmente nos dados obtidos do ultimo censo do IBGE, 
assim como consulta a sites de fornecedores, competidores e outros players. 
1.1 Objetivos Gerais do Trabalho 
Como objetivos deste trabalho pode-se listar: 
defini~ao da proposi~ao de valor e analise de mercado; 
macro-modelo de opera~ao para atender o mercado alvo do Banco de Tecidos; 
detalhamento dos macro-processos; 
defini~ao de estrutura organizacional e infra-estrutura tecnol6gica; 
analise de parcerias; 
avalia~ao economica e financeira do modelo proposto; 
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detalhamento do modelo de receita; 
detalhamento de custos e investimentos; 
avaliayao de sensibilidade e cemirios; 
plano de implementayao. 
1.2 Objetivos Especificos 
Especificamente, os seguintes resultados procuram ser obtidos: 
discutir principais constatayoes da analise de mercado realizada; 
apresentar o modelo de neg6cios proposto para a Banco de Tecidos, incluindo 
o modelo operacional que ira suportar os seus neg6cios; 
apresentar a estrategia de entrada e as opyoes de parcerias de neg6cio; 
validar a avaliayao economico-financeira; 
discutir a estrategia de implementayao e os investimentos necessarios para 
construir a nova empresa; 
compreender os riscos associados ao neg6cio. 
1.3 Metodologia de Pesquisa 
0 projeto utilizou as seguintes metodologias de pesquisa para a consecuyao dos 
objetivos: 
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levantamento quantitativa e qualitativo de dados mercadol6gicos relacionados 
aos diversos players da cadeia do neg6cio; 
avalias;ao ex post factum baseado no estudo de variaveis do mercado atual; 
coleta de dados hist6ricos sabre a performance financeira dos competidores. 
Devido a particularidade do neg6cio, a pesquisa pode ser classificada tambem 
como urn estudo de caso. 
1.3.1 Defini~ao de Hipoteses, Variaveis e Analise dos Dados 
Os dados a serem coletados estao relacionados as hip6teses do problema em 
estudo. As hip6teses identificadas , assim como os dados e meios de coleta esHio 
sumarizados na tabela a seguir. 
Hipoteses Variaveis Metodo de Coleta 
Existe uma oportunidade de Potencial de mercado (R$) Dados de mercado obtidos a 
mercado na area de partir de publicas;oes e sites 
armazenamento de celulas especializados; revisao 
tronco biblio_gnifica 
Crescimento do neg6cio sera Valor presente liquido Dados de mercado obtidos a 
continuo estimado (R$); Fluxo de caixa partir de publicas;oes e sites 
(R$) e~ecializados 
Players estabelecidos nao irao Area de atuas;ao geografica Dados obtidos em sites de 
bloquear a implantas;ao e dos competidores; custo dos competidores e fomecedores 
desenvolvimento do neg6cio insumos (R$) 
Estrutura de custo do neg6cio Estrutura de contas e operas;ao Dados sabre a estrutura 
esta otimizada obtidas de sites; revisao 
bibliografica 
Tabela 1. Lista de hip6teses do trabalho. 
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2. Proposicao de Neg6cio: Banco de Tecidos 
0 objeto deste trabalho e estruturar e avaliar uma proposi~ao de neg6cios: Banco 
de Tecidos. 0 produto principal deste neg6cio e a coleta e armazenagem de celulas do 
cordao umbilical. Os beneficios aos consumidores sao: 
oferecimento de uma oportunidade de tratamento de doen~as relacionadas ao 
sangue; 
compra de uma "op~ao" de tratamento em outras doen~as atraves da 
possibilidade de novas utiliza~oes das celulas do cordao umbilical, inclusive 
terapias geneticas; 
redu~ao de riscos futuros de saude, visando o prolongamento da vida. 
0 publico-alva sao pais, maes e gestantes. 0 modelo de receita inclui uma taxa de 
adesao na coleta e mensalidade para a armazenagem, alem de possiveis transferencias 
monetarias oriundas de pianos de saude e institui~oes financeiras. 
2.1 Definicao de Celulas Tronco 
Celulas tronco sao celulas com alto potencial de diferencia~ao em outros tecidos 
humanos. Bias sao encontradas em diversos lugares: nos embrioes, no cordao umbilical e 
na medula 6ssea. Devido ao alto potencial de diferencia~ao essas celulas tern sido 
bastante estudadas e no futuro poderao ser utilizadas para o tratamento de diversas 
doen~as. Atualmente, as celulas tronco, tambem chamadas de hematopoieticas, ja podem 
5 
ser utilizadas para a reposi~ao de tecido sangiiineo: gl6bulos vermelhos, gl6bulos brancos 
e plaquetas. 
As celulas tronco originadas do cordao umbilical podem ser preservadas em 
temperaturas ultra-baixas ( criogenia) e dar a vitimas de leucemia e doen~as do sangue uma 
se,gunda chance de uma vida saudavel. 0 tratamento com celulas tronco apresenta 
diversas vantagens sobre os tratamentos tradicionais de leucemia: o tratamento e menos 
doloroso que o tratamento tradicional com quimioterapia e as chances de rejei~ao sao 
menores (no caso de transplante entre individuos). Alem disso, encontrar urn doador de 
medula compativel e uma tarefa dificil e algumas vezes impossivel. As celulas tronco 
criopreservadas, por outro lado, estao prontamente acessiveis para o transplante. 
Em 1988, ocorre o pnmetro transplante de celulas do cordao umbilical, para 
tratamento de anemia falciforme. Contudo, somente em 1998, as celulas tronco foram 
isoladas. 






Figura 1. Celulas tronco: composi~ao. 
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2.2 Proposi~ao de Valor 
A proposic;ao de valor do Banco de Tecidos para seus clientes e dividida em tres 
elementos, descritas na figura a seguir. 
Valor Objetivo 
Tratamento de Doen9as 
Relacionadas ao Sangue 
• Maior probabilidade de 
compatibilidade de tecidos 
humanos entre familiares 
" Maior probabilidade de 
sobrevivencia em transplantes 
entre parentes (63%) do que 
entre pessoas nao 
relacionadas (29%)* 
Tangivel 
Proposi~io de Valor para Clientes 
Valor Potencial 
Compra de uma "Op9ao" 
de Tratamento em Outras 
Doen9as 
• Probabilidade de novas 
utilizac;:oes das celulas do 
cordao umbilical 
• Possibilidade de existencia de 
terapias geneticas 
*Fonte: New England Journal of Medicine, 1997 
Valor Subjetivo 
Prolongamento da Vida 
com Qualidade 
" Ter uma vida longa e 
saudavel 
• Assegurar a saude futura dos 
filhos e familiares 
• Evitar uma busca longa, cara 
e por vezes inutil por urn 
doador compativel 
lntangivel 
Figura 1. Proposic;ao de valor para os clientes do Banco de Tecidos. 
2.2.1 Beneficios na Expansao para Cria~ao de um Banco de Tecidos 
Diversos sao os beneficios potenciais para uma empresa investir na criac;ao de urn 
Banco de Tecidos: crescimento de vendas; diversificac;ao do portfolio de neg6cios; 
aquisic;ao de competencias; potencial reduc;ao do risco do neg6cio, principalmente para 
empresas com alguma afinidade ao tema (Kotler, 1999). 
Proposi~ao de Valor para uma Empresa 
1!11 Aquisigao de competencias em 
criogenia e conservagao de tecidos 
m Incremento na receita de vendas 
m Aquisigao de competencias em 
novas mercados e novas neg6cios Crescimento de 
vendas "-...< 
1111 Oferta de um maior numero de 
produtos e servigos 
1111 Possibilidade de alavancar outras 
iniciativas na area medica 
Aquisi~ao de 
competencias 
iii Redugao da "dependencia" de um 
(mica modelo de neg6cio 
1!1 Crescimento em mercados 






risco do negocio 
'· ~,, 
· .. ~ .... 







l!ll Novas atternativas de mercado 
Ill Ampliagao do mercado potencial 
1!1!1 Relacionamento direto com o 
ctientefinal 
Figura 2. Proposiyao de valor para urn investidor (pessoa juridica). 
2.2.2 Beneficios a Potenciais Parceiros 
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Os parcetros potenciais tarnbern tern proposiyoes de valor clararnente definidas, 
que cornpreendern desde o crescirnento de vendas e clientes ate a aquisivao de 
cornpetencias. 
Parceiro 





m Crescimento de vendas 
Ill Disponibiliza~o de novos servi4fos 
fll'l Amplia~o da base de clientes 
m Disponibiliza~o de novos servi4fOS 
l:!.!l Alavancagem da opera4tao atual 
11M Aquisi4fao de competencias 
Jill Crescimento do numero de consultas 
fii Disponibiliza~o de novos servi4fOS 
ll!l Aquisi4fao de competencias 
m Relacionamento mais profundo com pacientes/clientes 
1111 Crescimento de vendas 
11 Disponibiliza~o de novos servi9os 
iiil Provavel amplia~o da base de clientes 
Tabela 2. Proposi9ao de valor para os parceiros do neg6cio. 
2.3 Analise de For~as e Fraquezas 
8 
As for9as do neg6cio do Banco de Tecidos sao claramente percebidas pelo 
mercado, mas as fraquezas podem destruir essa posi9ao se nao forem rapidamente 
atacadas (Barbosa et all, 2002). 
SWOT Analysis 
... __ ._............,..,.._,..._.._! ---· ----l 
Oportunidades 
11!1 Estruturar o mercado brasileiro e estabelecer 
as regras 
1111 Criagao de competencia na area 
medica/saUde e conservagao de tecidos 
humanos 
Amea~as 
m Novos entrantes (competidores no exterior) 
com produtos e servigos diferenciados 
Iii! Legislayao governamental restringindo o 
servigo de armazenagem 







lii'J Desenvolvimento de cultura de neg6cios/ 11!1 Possivel competidornacional: Cryopraxis ! 
serviyos I B Bancos publicos promovendo a doayao 
1 
m Formayao de alianyas estrategicas I voluntaria 
L ____________________________________________ .. __ ··---r---·----·--·---------------·-·--·-···1 









Capacidade tecnica 11!1 Falta de experiencia e baixa capacidade em 
Desenvolvimento de sistemas de desenvolver alianyas 
refrigerayao 111 lnvestidor nao domina processos associados 
a conservayao de tecidos humanos 
1 I 
! l l 
• l l l _________ , _____ _. ______________ ., ______ _______ ................. _L_'-'·-----·--·---·-··------·-·------·---·-.. ·-.. --. ...1 
Figura 3. Analise SWOT. 
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3. Analise de Mercado 
0 Brasil tern urn elevado potencial de mercado para coleta e armazenagem de 
celulas tronco. 0 tamanho do mercado potencial de coleta e armazenagem (em 2001) de 
celulas tronco no Brasil foi de US$ 128 milhoes para a coleta e US$ 16 milhoes para a 
armazenagem. 0 mercado potencial do Banco de Tecidos poderia atingir US$ 48 milhoes 
ap6s 5 anos. Existem alguns fatores criticos que determinam a atratividade do mercado de 
armazenamento de celulas do cordao umbilical: 
percep<;ao dos consumidores; 
condi<;oes economicas; 
estrutura da industria. 
3.1 Fatores de Crescimento e Tamanho de Mercado 
Existem alguns fatores criticos que determinam a atratividade do mercado de 
armazenamento de celulas do cordao umbilical, conforme indicado na figura a seguir. 
Fatores de 
Crescimento e Tamanho de Mercado 
0 cliente quer o 
produto? 
o Percep<;ao do produto 
o lnten<;ao de compra 
0 cliente pode 
comprar o produto? 
• Distribui<;ao de Renda 
o Gastos com Saude 
Quais os principais 
integrantes da industria? 
4) lnstitui<;oes de Pesquisa 
o Laborat6rios/F ornecedores 
o Canais (Obstetras, 
Maternidades e Pianos de Saude) 
Figura 4. Fat ores de influencia na percep~ao de consumidores potenciais. 
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A interdependencia desses 3 fatores e critica para a cria~ao e o crescimento no 
mercado alvo do Banco de Tecidos. Ignorar qualquer urn desses fatores indica que o 













Ill A percepgao de clientes tern um forte impacto no potencial de 
mercado. 0 Banco de Tecidos precisa desenvolver aliangas com 
centres de referencia para ratificar sua posigao nesse mercado 
lill Condigoes econ6micas do pals determinam o poder de compra eo 
interesse da populagao pelos servigos do Banco de Tecidos. Gastos 
totais com saude e com casas de leucemia podem indicar a pre-
disposigao da populagao em comprar o produto 
t!il A existencia de intermediaries estruturados no mercado podem 
facilitar a entrada e o crescimento do Banco de Tecidos no mercado. 
Planas de Saude e matemidades devem ser considerados na 
estrategia da canais 
Tabela 3. Fatores de influencia no mercado: sintese. 
3.1.1 Pesquisa Qualitativa sobre a Percep~ao do Clientes 
12 
Dados do Institute ETHOS indicam que o tema "prolongamento da expectativa de 
vida" e polemico e emocionalmente envolvente. Uma pesquisa qualitativa mostrou que 
existem diversas impressoes sobre serviyos relacionados ao armazenamento de cordao 
umbilical. Para o sucesso do Banco de Tecidos, as impressoes negativas precisam ser 
minimizadas e as positivas alavancadas. 
E necessaria uma comunicayao efetiva da proposta de valor eliminando as 
associayoes com clonagem, comercio de 6rgaos e ficyao cientifica. Tambem deve ser 
garantida transparencia quanto ao processo de armazenagem e quanta as garantias 
oferecidas pela empresa. U m hist6rico de credibilidade na area medica e condiyaO sine 
qua non para urn investidor de sucesso. 
13 
Pesquisa de servt~os medicos similares revelou que uma taxa de adesao de 
R$3.500,00 inicial e uma anualidade de R$350,00 nao foram considerados altos pelos 
grupos. Entretanto, deveriam ser exploradas outras alternativas para pagamento. 
3.1.1.1 Segmenta~ao de Acordo com a Percep~ao dos Consumidores 
Potenciais 
U rna forma de endere~ar as diversas percep~oes dos consumidores e atuar de uma 
maneira segmentada, por classes sociais. Para cada uma destas classes, existem valores e 









• Qualidade de Vida 
• Seguranga 
• Seguranga 























3.1.2 Condi~oes Economicas 
As condiyoes economicas podem influenciar no tamanho do mercado uma vez que 
restringem o numero de clientes potenciais. 
A distribuiyao de renda no Brasil tern se mantido estavel nos ultimos anos. Os 
gastos totais de saude estao crescendo, mas ainda sao baixos em relayao a outros paises. 
r---- Crescimento Populacional -------, 
(mil hoes de habitantes) 
CAGR: 1,4% 
1991 1993 1995 1997 1999 
Fontes: IBGE- PNAD, Ministerio da Saude- Datasus 
*Nota: Populag§o com Rendimento Medioe com Mais de 10 anos de ldade 
70.8 
1995 
Distribui~ao da Popula~ao por Renda* 
(milhoes de pessoas- 1999) 
71.2 72.9 74.3 76.0 
1996 1997 1998 1999 
Figura 5. Distribuiyao de renda e crescimento populacional segundo dados do censo do IBGE. 
3.1.3 Cadeia da Industria da Saude 
Existem diversos players atuando na cadeia de valor da industria de saude no 
Brasil. Urn Banco de Tecidos atua na parte final da cadeia produtiva, com a prestayao e 
comercializayao de serviyos. 
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3.2 Mercado de Saude Mundial 
0 mercado de saude mundial hoje ultrapassa US$ 10 trilhoes. No Brasil, os 
gastos totais de saude estao crescendo, mas ainda sao baixos em rela9ao a outros paises. 







1990 1994 1997 1998 




Equivalente a mais de 
35 bilhoes, para cobrir o 
orgamento da saude 
publica (US$ 22 bilhoes) 
Brasil 
Fonte: IBGE - PNAD, Ministerio da Saude- Datasus, lndec (Argentina- Ano 1997). *Nota: Organizagao Mundial de Saude 
Figura 6. Dados comparatives sobre gastos de saude no final dos anos 90. 
3.2.1 Tamanho de Mercado para Celulas Tronco no Brasil e no Mundo 
Uma compara9ao entre os numeros de nascimento entre Brasil e outras regioes do 




Nascimentos no Mundo 
(milhoes) 
Brasil EUA Europa 
20 14 10 
Fonte: Organiza<;ao das Na<;oes Unidas 





Segmentos com potencial de compra na Europa e EUA sao maiores do que no 
Em compensayao, EUA e Europa sao mercados com competidores ja 
estabelecidos reduzindo a oportunidade de novas entrantes. 
Ocorreram 3, 1 milhoes nascimentos no Brasil em 1998, sen do que desses 
nascimentos 155 mil se referem nas classes economicas A e B. Uma comparayao entre os 
numeros de nascimento entre Brasil e outras regioes do mundo indicam urn alto potencial 
de neg6cios tambem no exterior. Entretanto, entre os diversos mercados, o Brasil 
representa a maior oportunidade, devido ao seu tamanho e menor complexidade. 
Tamanho de Mercado - Brasil 
Nascimentos no Brasil 
(milhoes) 
Nascimentos nos Segmentos Alvo* 
(Milhares) 
Taxa de crescimento: 1.3% a.a. 149.9 151.9 154.7 155.7 
1995 1996 1997 1998 1995 1996 1997 1998 
Nascimentos 
por 1000 hab. 18.5 19.0 19.4 19.8 
Fontes: IBGE 
*Nota: Taxa de nascimento por 1000 Hab para Classe A igual a media da Europa. 
Taxa de Nascimento por 1000 Hab para classe B igual a media dos EUA 
Figura 8. Tamanho de mercado potencial no Brasil. 
3.2.2 Mercado Potencial Estimado 
17 
0 mercado potencial do Banco de Tecidos seria de US$ 48 milhoes no ano 5 do 
neg6cio. 0 numero de obstetras necessaries para atingir esse mercado confirmaria a 
viabilidade da penetravao no mercado. 
Mercado Potencial - Penetrac;ao 
(Cenario Base) 
57.3 58.0 58.8 59,5 
Numero de Obstetras 
(Mil hares) 
18 
1A9 1.51 1.53 1.55 
19.8 
Ano 1 2 3 
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7 8 9 10 
Ciasse A 5% 15% 25% 35% 40% 45% 50% 50% 50% 50% 





Ano 1 2 3 4 
.. Notas: Valores de Armazenagem sao cumulativos devido ao numero de amostras armazenadas 
Figura 9. Penetra9ao de mercado projetada no Brasil. 
3.3 Pesquisa Medica no Brasil 
1.32 
6 7 8 9 10 
A pesquisa medica no Brasil nas area de biotecnologia e incipiente. Entretanto, 
esta entre as linhas prioritarias de desenvolvimento, conforme dire9ao indicada ao final do 
governo Fernando Henri que e ampliada no governo Lula. 
segutr: 
Pesquisa Medica no Brasil 
lnvestimentos em Ciencia e Tecnologia 
{R$ Bilhoes) 
3.99 
1998 1999 2000 2001 
Fonte: Ministerio de Ciemcia e tecnologia (Governo Federal) 
Figura 10. Dados sobre pesquisa medica no Brasil. 
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A relevancia dos investimentos em pesquisa medica e indicada tambem nos dados a 
do investimento total em ciencia e tecnologia, R$ 450 milhoes foram destinados 
para biotecnologia entre 2000 e 2003; 
as principais instituicoes de pesquisa sao USP (Centro de Pesquisa em 
Biotecnologia), FIOCRUZ, UFRJ e UFMG; 
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em 2001 a Capes financiou 76 candidates a doutorado em genetica (1, 1% do 
total de candidates); 
existem atualmente fundos setoriais e transversais (FINEP) em biotecnologia e 
saude (2004). 
3.3.1 Evolu~ao dos Casos de Leucemia 
0 numero de casos de leucemia no Brasil tern se mantido estavel. Gastos 
hospitalares para combater esta doen~a totalizam cerca de R$ 50 milhoes por ano. 
4.5 
1998 
Evoluc;ao da Leucemia 
(milhares de 6bitos) 
4.3 
3.9 3.9 
1999 2000 2001 
0 sus 
a Particular* 
Fonte: INCA, Ministerido da SaUde. 
Obs: Numero de transplantes de medula 6ssea cresceu de 242 para 552 
28.7 
1998 
Gastos com Leucemia 









Os casos de leucemia no Brasil. esHio concentrados nas regioes sui e sudeste. 
lncidencia de Leucemia 
(par 1 00 mil habitantes) 
..------- Mulheres ------. ..------- Homens ------. 
Mulheres 
., :4,2 a 5,5 
lfi 3,1 a4,2 
~1,9a3,1 











2,9 a 3,6 
_j 0,8a2,9 













Figura 12. Distribuivao geognifica dos casos de leucemia no Brasil. 
3.4 Matemidades no Brasil 
21 
0 perfil das maternidades no Brasil indica uma forte concentravao de leitos 
obstetricos na regiao Sudeste. Existem 72.324 leitos obstetricos distribuidos em 5.465 
maternidades no Brasil. Os estados de Sao Paulo, Minas Gerais, Bahia e Rio de Janeiro 
possuem 43% dos leitos obstetricos. 
Os principais centros de referencia em maternidades no Brasil sao: 
Hospital Albert Einstein (SP); 
Hospital Santa Joana (SP); 
Hospital Sao Luiz (SP); 
Clinica Sao Vicente (RJ); 
Casa de Saude Sao Jose (RJ). 
Perfil das Maternidades no Brasil 




N co s NE SE Total 
Fontes: Ministerido da Saude. Jomal Valor Economico- 280/2001 
Figura 13. Leitos para obstetricia no Brasil (2001). 
3.5 Perfil dos Medicos no Brasil 
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Os medicos compoem urn grupo importante na cadeia de valor, principalmente na 
area de marketing e relacionamento: 
23 
populayao medica e jovem e 63,8% tern menos de 45 anos de idade; 
a medicina ainda e considerada urn oficio 11 artesanal 11 que pas sa de pai para 
filho, uma vez que 48,2% dos medicos possuem parentes diretos; 
69,7% dos medicos tern atividade no setor publico e 59,3% trabalham no setor 
privado; 
75,6% dos medicos tern ate tres atividades e 24,4% apresentam-se com quatro 
ou mais atividades profissionais medicas 
Numero de Gineco-Obstetras 
(milhares) 
CAGR: 7.7% 28.9 
' ,~. ------------
1 _I_ 21.5 
1995 1999 
Fontes: Pesquisa "Perfil dos Medicos no Brasil". Fiocruz/Conselho Federal de Medicina. IBGE 
Figura 14. NUmero de obstetras ao final dos anos 90. 
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3.6 Pianos de Saude Privados 
Apesar do elevado crescimento, o setor de pianos de saude privados ainda e 
desestruturado e sujeito a interven~oes estatais. A situa~ao :financeira precaria da maioria 
dos pianos e os recentes embates entre os administradores, medicos e clientes tornam 
estes agentes urn parceiro de risco ao neg6cio do Banco de Tecidos. 
Pianos de Saude Privados 
c rescimento 
(Milh6es de Vidas Cobertas) 
33 








1990 1991 1992 1993 1994 1995 1996 1997 1998 
·····--·~··-· ·-···---···--·-· Situat;ao Financeira ········-------------·-; 
1!111 Atualmente existem 2733 operadoras de 
pianos de saude registradas mas apensa 
1600 atua ndo 
rllil Existem mais de 43 mil tipos diferentes de 
contra to 
m Pianos individuais sao caros para a maioria 
da popula9ao 
l.i!l Muitos associados sao aposentados ou com 
idade avanctada 
rm Case Unimed Sao Paulo: redu9ao de 430 mil 
para 180 mil associados devido a interven9ao 
estatal 
'••••--·-·-·-•-·•·•~•·••·~--·-.-.---.-•-•~•"'""'"'-""""'~'""'"~-··-•"-'~""'''~'""-~·~·•••~-··-··•"""' '"~~"'"""-·•·-~~•'""~""''-••"~"''~'"'"''"~""'~-•·•-•""'~'-""'~'"''"~'""'''"""'""""''''" ""'""' •••<'"'"''"! 
No curto prazo, os pianos de saude apresentam problemas financeiros e 
nao sao urn parceiro de baixo risco para o Banco de Tecidos 
Fontes: Abramge, Fenaseg, Unimed. Agencia Estado. Reuters 
Figura 15. Evoluc;ao dos pianos de saude privados no Brasil ao final dos anos 90. 
3.6.1 Categorias de Pianos de Saude 
Existem quatro grandes categorias de pianos de saude no Brasil, com 




r Medicina de Grupo Categorias 
de Pianos I de Saude 
t= Pianos de Auto Gestao 
L Seguro 
Saude 
Fonte: Abrange, Ciefas, Susep, ANS 




~ , .. -~-~-· ---·---·-··~· ..... 
20% Baixo 
.. -~-~~-~ .. ~-------~----. 
13% Alto 
• Medicos sao os proprietaries e 
administradores 
• Varias coberturas e prec;os devido a 
estrutura organizacional complexa 
• Presenc;a forte nas areas rurais 
• Primeiro tipo de cobertura privada de 
satide no Brasil 
• Grande desvio padrao de prec;os 
cobrados e coberturas oferecidas 
• Muito agentes com tamanhos diferentes 
• Ate Maio de 98, eram auto 
regulamentados, agora serao 
regulamentados pela Susep 
• Maior atuac;ao em empresas estatais 
• Grandes empresas privadas tambem os 
utilizam atraves da terceirizac;ao da gestao 
para grandes empresas seguradoras 
• Normalmente, ha uma cobertura 
homogenea entre empresas estatais 
• Oltimas a entrar no mercado 
· 0 foco tende urn pouco para urn mercado 
de renda mais alta 
• Da boa cobertura por prec;os mais altos 
• Rede de provedores bastante abrangente 
e de boa qualidade 
Figura 16. Segmenta9ao dos pianos de saude no Brasil. 
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• Unimed (100%) 
• Amil(6%) 
• Golden Cross (4%) 
• lntermedica (4%) 
• lntercllnicas (2%) 
• Medial (2%) 
• Amico (2%) 
• Samcil(2%) 
• Postalis (3%) 
• Sistel (3%) 
• Previ(2%) 
• Funcef (2%) 
• Sui America (36%) 
• Bradesco (31%) 
• Porto Segura (15%) 
0 mercado de pianos de saude tern crescido de forma diferente em cada urn dos 
seus segmentos. 
Crescimento por Segmento dos Pianos de Saude 




36.0 37.2 _ .. ---- 4.5 
3.3 3.8 
5.0 r.""- . .. ' ; ;~· '" .. "~~~~~~~" ~~~~e,. ' 




8.0 1% Auto Gestao 
f--- r--- .... " ... ., ' ...... , ..... .,,.,, ... ,,,, '"" ,,, ,, 
r---
-





8.7 9.0 10.1 
4% Coop. Medicas 
10.0 
,-----'----'----.----"----'-----r---L__-___J___-,----'-----'--- - -·--, 
1994 1995 1996 1998 
% Popula~ao ---··> 23% ------- ... ------ 24% .......... _______ 25% ---------- . 26% 
Coberta 
/ 3.5°/o Total 
Fonte: Abrange, Ciefas, Susep. 
Figura 17. Evolu«;ao dos pianos de saude, por categoria. 
Uma parcela significativa do mercado potencial possui urn plano de saude privado. 
0 nivel de renda in:flui no tipo de plano escolhido, conforme a figura a seguir. 
Perfil da Popula~ao ja Coberta 
por Urn Plano de Saude 
Nivel de Renda Populattao Popula~o Nivel de 
(sali~rio minimo) Total Coberta Penetrattao 
Mais de20 
6,5 5,5 83% 
De 10a20 
11 9 82% 
-·--·----------------------------·-·-··-··· ····-···--······- ---- · 
De 5 a 10 22 16,5 75% 
De2a5 46 8,6 19% 
71,5 1,4 2% 
Ate2 0 
II Seguro Saude [2] Coop. Medica 
0 Auto Gestae [] Medicina de Grupe 157.0 41.0 26% 
Fonte: IBGE, Abrange, Ciefas, Susep. 
Figura 18. Distribui~a.o dos pianos por categoria e renda. 
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4. Mapa de For~as Competitivas 
Segundo Porter (200 1 ), no ambiente de urn neg6cio existem diversas for~as 
influenciando o mercado. No mercado de armazenamento de tecidos, o ambiente 
competitive e direcionado principalmente pelos clientes e competidores. 
Equipamentos 
lill Nao existem fabricantes 
nacionais de equipamentos 
"~)~}f, ~~ .., .~ .. ' '<\~ '<;~!,., \.,/,.,Sc) ~ . .--~ ' -" r.~ri...:•\;Jr:'r.,:.:it;~~<~~~~,;:;l 
__ - , ,_ - l'~tQMQ:~,· EE:rt~~afriJt~$ ·- _, ., · _--:~% 
~ >. ~ .~ 1 ,.~. 1 ~•- ..-~..- • '--,.,. - ~ '"'" ~ ,olt,... ,:.<-;.>!!~, 
Ill Potencial para novos entrantes no Brasil e elevado devido 
ao baixo investimento e ao potencial do mercado brasileiro 
m Empresas que atualmente preservam semen/sangue 
podem re-direcionar a capacidade instalada para 
armazenamento de cordao umbilical 
'< ~~-.; ~ -~ - - l"' ;! ~ - p '-. • ~ • - ~ - • 
,.. · , , J~QflTI p~tiqqr~~ - · 
" ' :J ~ '-~\ 'r '\ ~ 't "' ~ .o:r.~ l;;;t ~~ .,• r\ ~· <, 1 1 •I ,,8 ~ .,", ~ : ~'(,..-;~. 





I Clientes 1 
l---------·--,--------1 
llil 0 numero de fornecedores e 
elevado 
Servic;os 
1!11 Em teoria, todos os laborat6rios 
de antliises clfnicas podem 
fornecer servigos de testes de 
amostras 
m Bancos Privados: Ainda nao existe um player 
dominante. A maioria dos bancos privados 
sao pequenos e nao apresentam estrategia 
definida. 
·· · 1111 Bancos Publicos: Posigao do mercado 
relativamente fraca devido a caracterlstica de 
doagao nao oferecer garantias de que a 
amostra do cordao estara disponlvel para o 
cliente. Capacidade de expansao limitada. 
! Pianos de Saude I I 
! • Capacidade de l 
~,-~~~0~  Cl~se I 
I' Medicos/Hospitais I Classe II 
lnsumos 
II Fornecimento de gases e 
controlado por poucos players 
com elevador poder de 
negociagao 
11!1 Desenvolvimento de novas fontes de celulas tronco 
(lipoaspiragao. 6rgaos. cadaveres) 
m Desenvofvimento de drogas mais eficiente no tratamento 
de leucemia 
ll!ll Desenvolvimento de terapias geneticas com potencial 
para eliminagao de necessidade de sangue do cordao 
, • Limitam a I B 
1 I possibilidade de L' l 
I novos entrantes I 
I I 
!._-------·----·-----.·---· ---·---·----.i 
Figura 19. Mapa de for~as competitivas no Banco de Tecidos, segundo o modelo de Porter. 
4.1 Drivers de Mudan~a 
Existem diversos drivers de mudan~a que orientam o comportamento do mercado 
da Banco de Tecidos. Os principais drivers sao os fatores politicos e sociais, satisfa~ao 
29 
dos consumidores, competidores e a questao etica. Estes drivers tern efeitos diferenciados 
no curto e Iongo prazo, conforme indicado na tabela a seguir. 







Drivers da Mudan~a 
Curto Prazo Longo Prazo 
f1i Governos estao estabelecendo as regras para 
bancos privados de sangue do cordao umbilical 
11!1 Seguros de saude estao oferecendo 
continuamente novos servi9os 
Ill As a90es de saude estao cada vez menos 
defasadas em rela9ao aos EUA e Europa, sendo 
exigidas por grupos de clientes brasileiros 
m Estudos mostram casos de sucesso para o uso de 
celulas tronco do cordao umbilical para o 
tratamento de leucemia, diversas anemias e 
desordens geneticas 
l'1l Aumento significative de investimentos em 
tecnologia 
Ill Bancos publicos nacionais e internacionais ja em 
opera9ao 
llll A marca Embrace nao e conhecida 
m 0 armazenamento e ainda experimental 
1111 Manipula9ao de tecidos humanos 
1!!1 Legisla9ao incipiente e dependente de 
avalia9ao etica 
l!ll Aumento do passive relacionado a saude e 
qualidade de vida 
m Novos usos para as celulas tronco do sangue 
do cordao umbilical, como a reconstru9ao de 
tecidos por exemplo 
m Desenvolvimento de terapias geneticas podem 
substituir a necessidade de celulas tronco 
a Possibilidade de novos entrantes no mercado 
privado utilizando alian9as estrategicas 
m Populariza9ao do armazenamento de celulas de 
cordao umbilical como uma forma de seguro 
a Aumento de questOes controversas: o sangue 
deveria ser armazenado somente para o uso 
potencial da famflia ou doado a bancos 
publicos? 
Tabela 5. Descri~ao dos drivers de mudan~a. 
F ornecedores exercem uma influencia media no ambiente competitive da industria 
pois o nitrogenio, insumo de maior custo, e controlado por poucos players. Os principais 
fornecedores de gases sao White Martins e Air Liquide. Exames laboratoriais e coleta de 
exames tern como principais players os Laboratories Fleury e Delboni Auriemo. Os 
equipamentos sao fornecidos por entidades do exterior. 
Laborat6rios I Fornecedores de Equipamentos 
Nome Custo Competencias 
Laborat6rios 
~ FLEQ~r:::: .. ~da. tllil US$ 250 a US$ 400 F1il Exames laboratoriais 
ria Coleta de material para 
Delboni fl&1 US$ 200 a US$ 300 exames e logistica de testes. 
Aurie'mo 
--·- ··· ---··- -· --·····--·--··------··----~ 
Nitrogenio !i!fll~WHUJ'f &1ARf!f!~ 1m! US$ 1,7 a US$ 2,0 (por m3) liii1 Processes de criogenia 
Liquido 
Ill Desenvolvimento de 
r ·~;-~ · -L:;a~·;r;e] liil US$ 1,6 a US$ 2,0 (por m3) redes e distribuic;ao de 
gases 
::_ .. ;·,:--
Equipamentos liB Custom Biobenic Sys. Iii US$ 12000 a US$ 17000 1111 Produyao de containers 
Ill Forma Scientific Bl.i US$ 5590 a US$ 13900 e monitoramento de 
nitrogenio liquido 
!ill MVE lllil US$ 9950 a US$ 27500 
lilll Taylor-Wharton lliJ US$ 4135 a US$15715 






Mao de obra 
Poder de Barganha 
0 0 () () 
0 0 () ct 
0 0 0 ct 
Comentarios 
1!!1 Containers para criogenia sfio importados em uma ambiente competitivo 
reduzindo o poder de negociartao deste grupo de fomecedores . 
m Outros fornecedores de equipamentos possuem baixo poder de barganha. 
111 Desenvolvimento e freezers mecanicos de ultra balxa temperatures com 
capacidade para atingir -175 °C, com sistemas de seguranrta sofisticados 
111 0 conhecimento em testes pocle ser considerado uma commodity devido a 
similaridade com os testes de sangue, altamente padronizado, e o numero 
elevado de fomecedores reduzem significativamente o poder dos laborat6rios 
ill Integra ~tao para tras, construindo laborat6rios exclusivos para a empresa 
ra 0 nitrogEinio e urn in sumo importante para funcionamento de urn banco de 
cordao. Poucos fomecedores determinam os prertos de mercado (oligop61io) 
1!11 NAo existem freezers mecanicos de ultra baixa temperatura (-1500C), 
temperatures mais altas sAo insuficientes para a conservac;Ao de tecidos 
humanos por longos perfodos 
111 Outros fornecedores de insumos possuem baixo poder de barganha 
1!1 MAo de obra altamente qualificada exige o pagamento de salarios mais elevado 
comprometendo a lucratividade da empress. No entanto, a oferta abundante de 
MO, o nlimero de pessoas requerido grau de sindicallzac;Ao baixos do grupo 
alvo anulam o poder de barganha da mAo de obra 
m Automac;ao dos processos de manipulartAo das amostras 
Tabela 7. Poder de barganha na cadeia de fomecedores. 
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4.3 Canais de Venda do Banco de Tecidos 
Existem tres opcoes de estruturacao de canais de venda para o Banco de Tecidos: 
maternidades, obstetras e venda direta. 
Canais de Distribui~ao 








Contato direto com 
consumidores finais e 
influenciador na decisao de 
compra 
lnclusao do servigo eomo 
procedimento padrao em 
partos 
- Limitar a possibilidade de novos entrantes --
Media- Alta 
Alto 
Media - Baixa 
Baixo 
Hosp. Albert Einstein 
Hosp. Santa Joanna 
Matemidade Sao luiz 
Clinica Sao Vicente (Rio) 
Casa de Saude Sao Jose 
Tabela 8. Canais de distribuicao. 
Amplia<;ao do numero de 
servigos prestados. 
Reduyao de custos com 






Amil I Unimed 
0 objetivo de utilizar obstetras e maternidades e limitar a possibilidade de novos 

















Ameaca de Substituicao 
() () () 
() 
Comentarios 
111 EvoluctAo dos resultados de drogas desenvolvidas para o tratamento de 
leucemia 
111 Redur;ao dos efeitos colaterais destas drogas 
a Tratamentos utilizando celulas modificadas geneticamente 
Ill Celulas !ronco foram isoladas em 6rgAos do corpo (cerebro, flgado, pele, etc) 
111 Celulas embrionarias apresentam maior potencial de diferenciactAo 
11 lsoladas celulas provenientes de lipo aspiractao 
111 UtilizactAo de celulas provenientes de cadaveres 
Tabela 9. Caracteristicas do produtos substitutes. 
4.5 Drivers de Competitividade 
Os drivers de competitividade da industria indicam urn grau de competivao mediae 
baixas barreiras de entrada. 
Drivers de Competitividade - Brasil 
Grau de Competif;ao 
Grau de Rivalidade (Players Nacionais) 
• Crescimento Potencial da Industria 
• Custos Fixos 
• Diferenciagao do Produto 
• Fidelidade a Marca 
• Custos de Substituigao 
• Diversidade dos Competidores 
• Barreiras de Safda 
Barreira de Entrada (Players Externos) 
• Economias de Escala 
• Diferenciagao do Produto 
• Fidelidade a Marca 
• Necessidades de lnvestimentos 
• Vantagens de Custos 
• Custos de Substituigao 
• Acesso a Canais de Distribuigao 
• Polftica Governamental 

















Principais Competidores e Entrantes 
Nacionais lnternacionais 
:l-W;l<;,"TV...~~:\.,.)i,~ .... ~O><%-H't'!O'h~ll';'C.tl)!>;r~>~,;.-.:;::';<{<~;"''-".>;;";O.~n:~;o;r~•~--:..-~~~)A\CV.'.:>;)'';.-;~·:,1 ·(':':<1,"-"G.'::~~WO~:,-;;rfS:I;o:·.~..:;.:-....-;.. .-.<;:.V;.~;;::,:;n~<: ,-------------. 
Cryopraxis 
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UCLA 
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Ate o inicio de 2001, CBR e Cryo-cell sao os dois competidores potenciais que 
mais se destacam no serviyo de armazenamento de celulas do cordao umbilical. Outros 
competidores emergentes, com atuayao regional, tambem constituem urn grupo importante 
(p.ex., Hospital Albert Einstein). 




Valor de Coleta 
$1 .600 










• Eo maier banco de cordao 
dos EUA 
• Adota uma clara estrategla 
de diferenciac;ao 
• Tem um prec;o mais alto 
mas tem acordos com 
diversos hospitals e 
pequisa o mapeamento de 
doenc;as geneticas e 
desordens metab61icas 
• Adota estrategia de 
lideranc;a de custo 
• Expansao atraves de 
llcenciamento 
• Formac;ao de mercado 
atraves de marketing 
direcionado 
Figura 20. Grirlico com competidores externos e nacional no armazenamento de celulas 
tronco. 
4.6.1 Perfil dos Competidores 
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A Viacord e a CBR adotam uma estrategia de diferenciac;ao em servic;os. A 
Cryocell e a unica empresa que compete em custos. 
Competidores 




Baseada em ... 
m Diferenciagao 
!Ill Custo (20 a 25% 
do pret;:o dos 
concorrentes) 
VIACORD m Diferenciagao 
Bank on us. For life. 
lntencoes 
futuras 
m Nao determinadas 
m Expansao atraves de 
licenciamento 
11 Formagao de mercado 
atraves de marketing 
direcionado 
tD Migragao para medicina 
celular e molecular 
atraves da ViaCell e 
Cerebrotec 
Forcas Fraquezas 
1!!11 E o maior banco de cordao !ill Restrito ao 
dos EUA armazenamento de 
Ill! Acordos com hospitais 
m Mapeamento de doengas 
geneticas e desordens 
metab61icas 
llll Patente do processo de 
armazenamento 
robotizado 
1m Present;:a na Europa, 
Mexico e Oriente Medio 
lill Estrategia de Marketing 
!ill Certificadas pela AABB 
Ill CBR e pioneira no 
mercado 
lill Pesquisa cientlfica de 
novas aplicagoes 
cordao 
m Nao realizam testes 
da amostra 
111 Elevados pregos sem 
adigao equivalente em 
servigos 
m Nao possui acordo com 
hospitais 
Tabela 10. Descri~ao de competidores: Cbr, Cryocell e ViaCord. 





Baseada em ... 
llll Diferenciagao 
em servigos: pais 
podem 
interromper o 










iii! A Corcell esta buscando 
aporte de $ 1 Mi, para 
expansao do neg6cio 
Forcas 
llll Tecnologia: armazenam 
o sangue em uma bolsa 
de multi compartimentos 
aumentando a 
possibilidade de usar 
diversas vezes, caso seja 
desenvolvido uma tecnica 
de cultura deslas celulas 
1!11 Expansao geografica - I!!! Nao disponlvel 
ja atua nos EUA e 
lnglaterra 
Fraquezas 
l!ll Pregos altos 
!ill Empresa familiar 
Tabela 11. Descri~ao de competidores: CorCell e New England Cord Blood Bank. 
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No Brasil, ate 2001, os competidores para armazenamento de cordao umbilical se 
limitavam basicamente a Cryopraxis e aos bancos publicos. Outras entidades, como o 
Hospital Albert Einstein ja buscam urn espayo relevante no mercado. 
Competidores 
Bancos Publicos: 









1111 Atender 3% da B Dominio do processo 
populay~o brasileira em de manipulayao de 
1 0 a nos sangue 
ll1.l Estabelecer parcerias m Modelo baseado em 
locais para divis~o do risco com 
alavancagem financeira. parceiros 
Atuar no Rio, Sao Paulo, 
Curitiba e Porto Alegre 
m Atingir 3000 amostras 
por banco (7 bancos no 
Brasil) 
o Pessoas altamente 
comprometidas e atuam 
por uma causa maior 
m Equipes altamente 
especia lizadas 
t:11 Apelo social 
Fraquezas 
~ Estrategia de 
mercado nao 
estabelecida 
1!11 Possuem limitayoes 
financeira 
l!il lnvestimentos publicos 
Tabela 12. Descriyao de competidores nacionais: Cryopraxis e INCA. 
Embora a Cryopraxis seja pioneira no mercado nacional, ainda nao existe uma 
empresa que domine o mercado de armazenamento de cordao umbilical. 
4. 7 Altemativas Estrategicas 
Os resultados da analise de mercado revelaram uma serie de questoes que devem 




















IB Existe urn competidor maior no Brasil (Cryopraxis) 
m Competidores no exterior ja trabalham com modelo de licenciamento 
e podem expandir para a America Latina 
Iii Fornecedores nao apresentam urn potencial competitivo alto. 
Tecnologia e em sua maior parte commodity 
Ill Medicamentos substitutos apresentam uma proposi«;ao de valor fraca / 
.___ ____ _. ~---·····---·-·--·-··-·-"- ... ,., ...... .-.................... _ .. _____ , .. _ ... ._. ___ ........... --......... - ................. - ... --"""'"''''-"'" ......................... ~ .... -..... ·--·-·· """"j 
Mercado 
111 A medio prazo o mercado e pequeno e precisa ser "educado" em 
terapia molecular 
m A Iongo prazo o mercado e grande mas e necessario o 
desenvolvimento de mais capacita«;oes no setor de saude 









5. Modelo de Neg6cio: Defini~ao e Evolu~ao 
Ap6s a amilise do mercado e defini~ao do neg6cio, foi possivel definir urn modelo 
de opera~ao. Varios modelos foram inicialmente propostos, conforme abaixo: 
modelo de venda direta; 
modelo com participa~ao dos pianos de saude; 
modelo de franquias; 
modelo de integra~ao do sistema. 
5.1 Modelo de Venda Direta 
No Modelo de Venda Direta sao prestados apenas servi~os particulares, oferecidos 
por obstetras aos pais da crian~a. 
0 investimento inicial dos pais podera ser diluido em pagamentos mensais com 
credito de uma institui~ao financeira. Obstetras atuariam como canal de venda, 
oferecendo o servi~o aos pais durante gravidez e receberiam uma comissao por coleta 
realizada. 
~ :~~ .. ,_r;-~_.. ... :..,._.._ .. r ~ - .... _,,>_7•·;;~-~ 
~ lnstituica·~ . "~ 
! - Financeira·-, · 
I ' 
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Servigo de 
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:~ e tab'orat6rios 
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\ · · · Obstetras·· · :, 
!iJ' ' ' 
: · Putros Ganais ~ 
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: Pot~n~ial ·. -~-~ 
~ _ ~s-ua rio .-"'_---~ 
Figura 21. Representa~ao simpli:ficada do modeio de venda direta. 
5.2 Modelo Vinculado aos Pianos de Saude 
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Neste modeio, os pianos de saude cobrem os custos do Banco de Tecidos ou 
credito e fornecido por institui~oes financeiras. Acordos com as maternidades que 
atendem as classes A e B devem ser estabeiecidos. Os pianos de saude popuiarizariam o 
servi~o do Banco de Tecidos 
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5.3 Modelo de Franquia 
Neste modelo o investidor domina o processo de fomecimento. No entanto, divide 
os riscos e ganhos com franqueados. 0 Banco de Tecidos determinaria os padroes de 
serviyo a ser prestados pelos franqueados eo risco do neg6cio e do franqueado. 
5.4 Modelo de lntegra~ao 
Uma opyao interessante e posicionar o Banco de Tecidos como urn integrador do 
sistema, estabelecendo a conexao entre os diferentes players e realizando a intermediayao 
entre pais, laborat6rios, maternidades e fomecedores. 0 risco do neg6cio e compartilhado 
entre os diversos players envolvidos. 
5.5 Op~oes Estrategicas 
Dentre os diversos modelos delineados, o modelo de venda direta e mais simples 
para uma operayao piloto, enquanto que o modelo de integrayao representa uma evoluyao 
dos modelos anteriores. 
5.5.1 Capacita~oes Requeridas 
Existem gaps de capacitayoes que necessitam ser preenchidas. Uma comparayao 
com o principal competidor nacional indica quais capacitayoes podem ser exploradas. 
Qual a posic;ao do principal competidor nacional? 
Fatores Criticos capacitac;Oes Forte 
·~''''''"'"''"'''"'"'""""=~~---~-=~ ....... ~~~=-~~=-~-=~..,.<n::l.> . 
B Conhecimento dos 
conserva~o de 
tecidos (criogenia) 
ii Processes de coleta 
e transporte 
m Conhecimento de 
mercado 
!!! Desenvolvimento de 
parcerias 
l!ll! Relacionamento 
com o Governo 




m Vendas & Marketing 
Iii Cria~o de Alianyas I 
Gestao de parcerias 
m Lobby 
Posit;ao do Competidor (Cryopraxis) 
Tabela 14. Capacitavoes do principal competidor nacional. 
5.5.2 Estrategia de Entrada: Alian~as Estrategicas 
Fraco 
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Existem diversas opvoes para aquisivao dessas capacitavoes. As melhores 
alternativas seriam a aquisivao da Cryopraxis ou outro player nacional de expressao, ou o 








1!1 Maior controle e liberdade 
para se movimentar no 
mercado 
s Modele de governanga I 
decisao clara 
" Redugao de riscos 
- Saida mais facil 
- Oportunidade de 
aprender , ___ _ 
Ill Forma mais rapida de obter 
novas capacitagoes 
m Potencial de alavancar as 
core competencies de cada 
ali ado 
m Possibilidade de troca de 
agoes sem investimentos 
Contras 
Ill Maio res i nvesti mentes 
Ill Obtengao lenta de 
capacitagoes 
Ill Requer maior caixaldivida 
m Passives nao reconhecidos 
n Dificuldade em estabelecer o 
"valor do neg6cio" 
II Compra de tecnologia e nao de 
urn neg6cio estabelecido 
ra Rede de aliangas pode gerar 
grande complexidade 
ii Controle compartilhado inibe 
agilidade de mercado 
a Objetivos divergentes no Iongo 
prazo 
Iii Negociagao complexa 
~~ Modele de governanga I 
decisao complexo 
Tabela 15. Caracteristicas das estrategias de aquisi~ao de competencias tecnicas. 
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Para carla modelo de aquisi~ao utilizado existem pontos positivos e negativos. De 
forma geral, o desenvolvimento interno demanda maior tempo e investimento, enquanto 
que as alian~as podem ter complexidade elevada e gerenciamento dificil. 
5.6 Parceiros Nao Estrategicos 
0 modelo de relacionamento com parceiros nao estrategicos deve considerar dois 
atributos: importancia e custos de mudan~a. No caso dos custos de mudan~a, considera-
sea quantidade de fornecedores alternativos, seu nivel de servivo eo custo (para o Banco 
de Tecidos) para trocar de fornecedor. 
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Relacionamento com Parceiros nao Estrategicos 
Negociac;ao Forte Parceria 
m Requer negocia«;ao pre-definida e parceria l!lJ Requer capacidades especiais e fidelidade de 
especial com diversos fornecedores ambas as partes 
111 Nao ha, necessariamente, fidelidade a um ~ Requer um relacionamento forte com eventual 
fornecedor participa«;ao societaria 
1!1 Potencial solu«;ao in-house 
Fornecedor Eventual Fidelidade 
1!11 Requer a identifica«;ao de potenciais Ill Requer o desenvolvimento de capacidades 
fornecedores especiais no provedor de servi«;os 
rs Contrato normal entre fornecedor e cliente Ill Alian«;as especiais com algumas alternativas 
no mercado 
11!1 Casos podem requerer fidelidade do Banco de 
Tecidos 
Ba1xo Alto 
Figura 22. Matriz de relacionamento com parceiros nao estrategicos. 
5. 7 Relacionamento com Parceiros Essenciais 
De acordo com o modele de relacionamento, as maternidades e os centres de 
pesquisa em criobiologia sao os parceiros mais relevantes para o Banco de Tecidos. 
.s 
< 
Modelo de Relacionamento com Parceiros 
Baixa Alto 
Custo de Mudan~ 
Figura 23. Matriz relacionando os custos de mudan¥a e importancia dos parceiros essenciais. 
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Cada parcena deve estar baseada em elementos diferentes, de acordo com a 
natureza do neg6cio do parceiro, conforme sumarizado na tabela abaixo. 
Explora~ao de novas 
oportu nidades 
Cria~ao de Novos 
Produtos e Servi~os 




























6. Modelo Operacional Proposto 
Processo, estrutura e tecnologia sao os elementos chave do modelo operacional da 






marketing e relacionamento; 
pesquisa e desenvolvimento; 
estrutura organizacional; 
tecnologia. 
0 macro-modelo operacional do Banco de Tecidos refor<;a sua proposi<;ao de 
valor. 
____.. Fluxo fisico 
--- ,._ Fluxo informa9oes . 
............ Fluxo financeiro 
Macro-Modelo Operacional da Banco de Tecidos 
Oferta do Servi~o de 
Coleta & Annazenagem 
Figura 24. Macro-modelo operacional do Banco de Tecidos. 
6.1 Area de Opera~oes 
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: Pagamento 
A area de operavoes envolve 3 grandes processos: logistica, suprimentos e 
financeiro. 
A logistica envolve a administravao de pedidos e manipulavao fisica das celulas do 
cordao umbilical (pre-atendimento, coleta, transporte, processamento e armazenagem). 
Suprimentos envolve o controle de estoque de insumos, alem da negociavao e manutenvao 
de relacionamentos com fornecedores. Na parte financeira, ha o suporte para o controle e 
o pagamento dos fomecedores e laborat6rios, bern como o recebimento dos clientes. 
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6.2 Marketing & Relacionamento 
A area de Marketing & Relacionamento envolve as seguintes atividades (Kotler, 
1984): 
forc;a de vendas; 
administrac;ao de vendas; 
marketing; 
relac;oes publicas. 
A area de marketing & relacionamento deve ter uma forte integrac;ao com as areas 
de logistica e pesquisa & desenvolvimento. A interac;ao com logistica permitira a 
alimentac;ao com informac;oes de pedidos. A interac;ao com pesquisa & desenvolvimento 
permitira o desenvolvimento de campanhas de marketing e relac;oes publicas. 
Urn monitoramento continuo de clientes e canais devera orientar as atividades, 
tecnologia e organizac;ao de Marketing & Relacionamento. 
6.3 Processo de Pesquisa & Desenvolvimento 
A area de pesquisa & desenvolvimento envolve as seguintes atividades: 
monitoramento de mercado e novas tecnologias; 
avaliac;ao tecnica de novos projetos; 
implantac;ao de novos procedimentos tecnicos. 
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0 objetivo principal da area de pesquisa & desenvolvimento e servir de interlocutor 
com universidades e centros de pesquisa, apoiando o desenvolvimento e absorvendo novas 
tecnologias que poderao ampliar a proposiyao de valor do Banco de Tecidos. 
A absoryao de conhecimento e novas tecnologias podera ser realizada internamente 
ou com o suporte de terceiros. 
6.4 Administra~ao Geral 
A maioria das atividades de administrayao g~ral sao de baixo valor agregado para o 
neg6cio e devem ser terceirizadas. 
Macro-Processo de Administracao Geral 
Modelo Operacional 
Administra~ao Geral 
_ __.I I 
__. Fluxo fisico 
- - - • Fluxo informa~oes 
:........... Fluxo financeiro 
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Figura 25. Processo de administra<;ao geral: representa<;ao esquematica. 





manuten<;ao de infra-estrutura. 
A assessoria juridica deve ser especializada em causas civeis com experiencia na 
industria de saude. 
6.5 Estrutura Organizacional Proposta 
A estrutura organizacional ira evoluir conforme o crescimento da escala, numero 
de clientes e expansao geografica. 
llil Fon,;:a de Vendas (2-5) 
Iii! Administra9ao de Vendas (1-2) 
1'1!1 Marketing (0-1) 
l!i! Rela90es Publicas (1) 
Estrutura Organizacional do Banco de Tecidos 
l!ll Administra9ao de Pedidos (1-2) 
!ill Gestao de fornecedor I 
categoria (0) 
1!11 Gestao de estoque I 
re-suprimento (1) 
rm Coleta & Transporte (1) 
I!! Processamento & 
Armazenagem (2-5) 
m Tesouraria, Planejamento & 
Controle Or9amentario (1) 
lil'l Contabilidade/ Contas a 
pagar/receber (1-2) 
l!il Administrayao Geral (1) 




• Manuten9ao de lnfra-
estrutura 
Nota: Os numeros apresentados refletem a evolu~o do numero de pessoas na area do a no 1 para o a no 3 
!lil Monitoramento de Mercado/ 
Novas Tecnologias (1) 
I!!! Avalia~o tecnica de novos 
projetos (0) 
I'll Desenvolvimento e 
lm planta9ao de novas 
tecnologias (0-1) 
Total: 19-32 
Figura 26. Estrutura organizacional do Banco de Tecidos. 
6.6 Tecnologia no Modelo de Gestio 
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Os sistemas de Gestao Operacional e CRM/Business Intelligence dao suporte as 
operav5es da Banco de Tecidos. 
Banco de Tecidos - Arquitetura de Tecnologia 
"i:liiiil'ol~'''{''"',,.'il-------------------------------------1 
Banco de Tecidos 
Info do 





, .Sistema de Ges~ao ()peracional 
Figura 27. Arquitetura de tecnologia: representa9ao esquematica. 
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As opera9oes do Banco de Tecidos exigem algumas funcionalidades basicas nos 
sistemas de gestao e CRM, conforme descritos na tabela a seguir. 
Componente 





1111 Processamento de pedidos 
• Valida~ao de dados 
• Captura dos pedidos 
• Controle de status do pedido (tracking) 
• lntegra~ao com Controle de Estoque (passagem de pedidos e atualiza~ao de necessidades 
de estoque de suprimentos) 
111 Financeiro 
• Contas a Pagar 
• · Contas a Receber 
• Contabilidade 
l!il Opera~oes 
• Gestao de Opera~oes- acompanhamento do material coleta do por todos os processos 
operacionais (tracking) 
• Controle de Estoque (pedidos de re-suprimento) 
• Gestao de Fornecedores e Parceiros (base de acordos, monitoramento de Nlvel de Serviyo) 
ll!ll Gestao de clientes: 
• Monitoramento do relacionamento com clientes 
• Acesso ao hist6rico de saude do cliente - base unica de clientes 
m Gestao de canais: 
• Monitoramento do relacionamento com obstetra, maternidade e plano de saude 
• Analise de rentabilidade por obstetra, maternidade e plano de saude 
m Data mining: analise de padroes de clientes, obstetras, maternidades e plano de saude 
Ill! Interface para disponibiliza~ao de informa~oes via Web 
Tabela 17. Componentes da tecnologia aplicada ao modelo de gestao do neg6cio. 
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7. Business Case 
0 foco principal do trabalho e avaliar a viabilidade economico-financeira do Banco 
de Tecidos. Atraves do Business Case procura-se: 
avaliar cemirios de neg6cios (mercado, processos e investimentos); 
efetuar amilises de sensibilidade e risco; 
dimensionar e avaliar as necessidades de recursos. 
7.1 Premissas Economico-Financeiras 
Todo o Business Case se refere ao mercado brasileiro. Nao foi considerada 
expansao para outros mercados no exterior. As seguintes premissas foram usada na 
elaboravao do business case: 
o fluxo de catxa considerou quest5es operacionais apenas. Os resultados 
financeiros nao foram considerados; 
nao foram considerados efeitos inflaciomirios na analise; 
foi utilizado o real como moeda corrente. Os valores em d61ares americanos 
foram convertidos a uma taxa de R$ 2,40/US$ (2002); 
impastos diretos e indiretos foram considerados (ISS, Pis, Cofins, CPMF, IRe 
Contribuivao Social); 
foram considerados investimentos em capital de giro; 
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taxa de crescimento do mercado de 1,3% a.a. (igual ao crescimento vegetative 
da popula9ao brasileira); 
taxa de desconto de 18% ao ano (acima da taxa SELIC atual). 
7.2 Estrutura~ao do Business Case 
A estrutura do Business Case se baseia em dados de mercado, custos e 
investimentos. Os dados foram estruturados conforme a figura abaixo para a composi9ao 
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7.3 Fontes de Receita 
A receita resultant de servu;os oferecidos aos clientes e podeni ser obtida de 
diferentes rnaneiras.: taxa de adesao, mensalidade e arnortiza~ao (no caso de receitas 
vinculadas a pianos de saude), conforrne descrito na tabela a seguir. 
Descri~ao das Fontes de Receita 
Fontes de Receita Descri~ao 
L''~'""""~·~"""''""'"=~.-~,. . ...,.,.~..,~ ,.,~_.,.  ....,."""",~""'~~~....,.,.,.,.,,ocr ... ...,. .• ::,....,. .. ,._"""""'"""~"'"'""''"·'''•:-=·''-"""""'"'"'"·""'~._,=--.,.._,...,...,,...,,.,,...,..,."',~ . .,..~._,,..,,...,._..,,,.,.,..,..,.,.,.._,_~,'='«"'-"~·•··.,..···"•''"""'""'"""'"'~"'"'""""""-~.,.,..,,...,,,..,.'"" .,._ .. ,. ..••.. ,"' .,,..,-~ .. ...._.'-.·'· ··-'"" "·~· ............ c:- • ....._ ... ,.., ,..,.. • .,. ·· ~ 
Clientes 
A and B 
Pianos 
de saude 
m Taxa de adesao 
Ill Mensalidade 
111 Amortizac;ao e 
Mensalidade 
1m lnvestirnento inicial requerido para coletar, testar e 
organizar os testes de qualidade da amostra. Esse valor 
poder ser financiado ou parcelado 
m Valor inicial proposto: US$ 1000 por coleta 
1!1 Esta taxa e necessaria para manuten9ao do sangue do 
cordao . A taxa pode ser anual ou mensa! 
m Valor inicial proposto: US$ 100 a.a. 
z 0 plano de saude oferece cobertura aos seus usuarios do 
servi9o de armazenamento de tecidos 
lilil 0 usuario pagam mensalmente por pianos de saude 
!Ill Os pianos de saude financiam a coleta e transferem a 
mensalidade para o Banco de Tecidos 
Tabela 18. Descri~ao das fontes de receita. 
7.4 Desempenho do Neg6cio: Estimativa 
A avaliac;ao financeira da Banco de Tecidos segundo o cenario base indicou urn 
valor presente liquido de US$ 30.3 milhoes. Alem do cenario base, forarn delineados urn 




m Pregos de coleta & 
armazenagem menores 
l!i1 Tax a de penetragao mais 
coriservadora 
~ Maiores custos de insumos e 
testes 
m Maior necessidade de capital 
de giro 
Nota: Considerando 10.000 iterac;oes no VPL 
Valor Presente Liquido 







ll!'l Pregos de coleta & 
armazenagem maiores 
m Taxa de penetragao menos 
conservadora 
ill! Custos de insumos e testes 
reduzidos 
m Menor necessidade de 
capital de giro 
Figura 29. Desempenho do neg6cio segundo cenarios pessimist~ moderado e otimista. 
7.5 Evolu~ao das Receitas 
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0 neg6cio de armazenamento e coleta de celulas tronco gera receitas que evoluem 
de forma diferenciada ao Iongo do tempo. No inicio, a influencia das receitas advindas da 
coleta responde pela maioria das receitas. Segundo os dados projetado, no 5o ano, as 
receitas de coleta representarao 90% da receita total da Banco de Tecidos. Ao final de 10 
anos, as receitas de armazenagem seni similar as receitas advindas da coleta. 
Evolu~ao das Receitas 
(R$ Milhoes) 
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A no 7 Ano8 
Figura 30. Evolu~ao das receitas do neg6cio: estimativa. 
7 .5.1 Base de Clientes 
A no 9 Ano 10 
A evolu~ao anual da base de clientes tambem indica a viabilidade operacional da 
Banco de Tecidos. 0 numero de clientes e baseado nas premissas de penetra~ao de 
mercado indicado nas se~oes anteriores. 
Evolu~ao da Base de Clientes 
(Milhares) 
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Figura 31. Evolu~ao da base de clientes: estimativa. 





0 reduzido numero de obstetras e vendedores necessarios para atingir a meta de 
penetra~ao de mercado estabelecida validam a viabilidade da Banco de Tecidos. 
0.59 0.60 
Drivers de Penetra~ao 






1 51 1.53 1.55 1.49 . 




Ano 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
Figura 32. Penetra~ao em virtude do numero de obstetras. 
7. 7 Custeio Baseado em Atividade 
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A defini~ao do modelo de custeio e importante para facilitar a gestao do neg6cio. 
Segundo Bornia (2004 ), o modelo de custeio baseado em atividades permite identificar o 
efeito das atividades que agregam valor ao neg6cio. A implementa~ao deste sistema e 
facilitada em novas empresas, uma vez que a transi~ao a partir de outros sistemas enfrenta 
dificuldades tecnicas e culturais (Kliemann, 2004). 
Como resultado da simula~ao do neg6cio Banco de Tecidos, operac;oes e 
responsavel pela maior parcela de custo dentre os diversos processos levantados. Este 
desempenho e resultado do alto custo dos insumos e provisoes na coleta. 
Custeio Baseado em Atividade 
(US$ Milhoes- 2006) 




m Operac;oes: inclui todos os processes relacionados a coleta, transporte, processamento e armazenagem das celulas do 
cordao umbilical. lnsumos, provisoes, mao-de-obra operacional e deprecic;ao sao os principais componentes desse custo 
m Marketing & Relacionamento: sao todos os processes de relacionamento como cliente e com os canais. Remunerac;ao 
dos canais esta incluso neste custo 
m Financeiro: sao os processes administrativos e financeiros (Contabilidade, Contas a Pagar/Receber, Tesouraria, Fiscal, 
Credito & Cobranc;a) 
a Pesquisa & Desenvolvimento: incluem os processes de monitoramento de novas tecnologias e implantac;ao de novos 
projetos. Financiamento a pesquisa cientitica e novos projetos estao inclusos neste custo 
*Nota: lnclui Depreciac;ao & Amortizac;ao 
Figura 33. Custeio baseado em atividades: estimativa do neg6cio. 
7.8 lnvestimentos 
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0 Banco de Tecidos ini requerer urn investimento inicial de US$ 1. 7 milhoes para 
garantir seu sucesso. Serao necessarios investimentos anuais recorrentes para expansao 
do neg6cio (Souza et all, 2001 ). 
Dimensionamento de lnvestimentos 
(R$ Milhoes) 
00 Capital de Giro 
Ill Pre-Operacional (Amortizavel) 
Ill lnvestimento (Depreciavel) 
1.7 
1.3 
Figura 34. Dimensionamento dos investimentos ao Iongo dos anos. 
7.9 Fluxo de Caixa 
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Considerando as premissas de receitas, custos e investimentos, o fluxo de caixa se 
torna positivo a partir do segundo ano. 
Fluxo de Caixa da Banco de Tecidos 
(US$ Milhoes) 






I Custos e lnvestimentos: US$ 40.6 
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I 
0 t=~~~--~r===~~~~----~~F~Iu~x~o~O~p~e~r~ac~i~o~na~I~:~U~S~$~7~.2~M~ilh~6~e~s--_, I 
Ano s Ano s Ano 1 Ano s Ano s Au o 10 
.., 
Ano2 Ano3 Ano 4 
~ - Receita Operacional 
I -20 -Free Cash Flow 
L-=~-==--=~==· . ----=~··· ===-~ .... .,-- - -~=-~· ~====-=-·~=~-
Figura 3 5. Evoluvao do fluxo de caixa. 
Nos pr6ximos 10 anos o neg6cio Banco de Tecidos devera gerar urn fluxo de caixa 
de US$ 30.4 milhoes, com uma taxa de retorno de 74.4%. Para o ca.Iculo do EVA, no 
ultimo ano sao incluidos o resgate de capital de giro e a venda dos equipamentos nao 
depreciados, ao inves de utilizar o conceito de perpetuidade (Sarraf, 2003). 
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Fluxo de Caixa - 1 0 Anos 
(US$ Milhoes) 
lnicial Ano1 10 
~~~-~-,-~·=~~.O.~"":::!C.$1f.IN<::IO=.=~-~~·-=~~ua:;u::7'1~=~· ~--· -:::.;=-.c~.:,::..s.....c:.~=· -~~-~-~~=~"'!;;r~...\:3Z==· ~-=• -·= 
Receita de Coleta 4.2 11.9 19.8 31.1 40.9 50.9 57.3 58.0 58.8 59.5 
Receita de Armazenagem 0.5 1.5 3.6 6.9 11.3 16.7 22.8 29.0 35.3 
RECEITA OPERACIONAL 4.2 12.4 21.3 34.7 47.8 62.2 74.0 80.8 87.8 94.8 
Impastos Diretos 0.3 0.7 1.3 2.1 2.9 3.7 4.5 4.9 5.3 5.7 
RECEITA LIQUIDA 4.0 11 .7 20.0 32.6 44.9 58.4 69.5 76.0 82.5 89. 1 
Marketing & Relacionamento (1 .9) (2.6) (3.6) (4.9) (6.3) (7.8) (8.7) (8.7) (8.9) (9.0) 
Opera~iles (2.1) (5.9) (11.0) (17.3) (23.1) (29.0) (32.8) (33.6) (34.3) (35.0) 
Pesquisa & Desenvolvimento (0.7) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) (0.8) 
Rnancelro (0.5) (0.6) (0.7) (0.8) (0.8) (0.9) (0.9) (0.9) (0.9) (0.9) 
Deprecia~ao (0.1) (0.1) (0.2) (0.3) (0.4) (0.5) (0.6) (0.8) (0.9) (1.0) 
Pre-Operacional (5 anos) (0.2) (0.2) (0.2) (0.2) (0.3) (0.2) (0.2) (0.2) (0.2) (0.2) 
TOTAL CUSTOSIDESPESAS (5.5) (10.3) (16.5) (24.2) (31.6) (39.1) (44.0) (45.0) (46.0) (47.0) 
LUCRO OPERACIONAL (1.5) 1.4 3.5 8.4 13.3 19.4 25.6 31.0 36.5 42.1 
Impasto de Renda (1.2) (2.9) (4.5) (6.6) (8.7) (10.5) (12.4) (14.3) 
LUCRO L(QUIDO (NOPAT) (1.5) 1.4 2.4 5.6 8.8 12.8 16.9 20.5 24.1 27.8 
lnvestimento (Depreciavel) (0.9) (0.3) (0.5) (0.8) (1.1) (1 .3) (1 .3) (1 .3) (1 .3) (1.3) 
Pre-Operacional (Amortizavel) (0.8) (0.1) (0.2) (0.1) (0.3) (0.2) (0.3) (0.2) (0.3) (0.2) 
Deprecia~ao ( lnvestimento) 0.1 0.1 0.2 0.3 0.4 0.5 0.6 0.8 0.9 
Amortiza~ao (Pre-OperacionaQ 0.2 0.2 0.2 0.2 0.3 0.2 0.2 0.2 0.2 
Capital de Giro (0.0) (0.1) (0.1) (0.3) (0.3) (0.7) (0.8) (1 .2) (1.2) (1.6) 
TOTAL DE AJUSTES (1 .7) (0.3) (0 .5) (0.9) (1 .2) (1.6) (1.7) (1 .8) (1 .9) (2.0) 
TOTAL DE AJUSTES ACUMULADO (1.7) (2.0) (2.4) (3.4) (4.6) (6.1) (7.8) (9.6) (11 .5) (13.5) 
Custo de Capital (0 .3) (0.4) (0.4) (0.6) (0.8) (1.1) (1.4) (1.7) (2.1) (2.4) 
(1.8) 1.0 1.9 5.0 7.9 11.7 15.5 18.7 22.0 25.4 
(1.7) (1.8) 0.9 1.4 4.4 7.2 11.1 15.0 18.6 22.1 41 .3 
Tabela 19. Planilha com os dados projetados no periodo de 10 anos. 
7.10 Analise de Sensibilidade 
As variaveis que necessitam ser melhor gerenciadas sao pre9os e custos de insumos 
e exames (Masutti, 2003). 
VariiiVeis 
Prego da Coleta - Classe A 
Custo dos Exames 
Prego da Armazenagem - Classe A 
Custo dos lnsumos 
Remuneragao dos Obstetras 
Capital de Giro- Clientes 
Prego da Coleta - Classe B 
Taxa de Penetrac;ao na Classe B 
Capital de Giro- Fornecedores 
Taxa de Penetragao na Classe A 
Partos por Obstetras na Classe B 
Pedidos Recebidos por Analista 
Obstetras por Vendedor 
Outros Incentives por Obstetra 
Caletas Processadas por Tecnico 
Partos por Obstetra na Classe A 
-30 
Analise de Sensibilidade 
-20 -10 0 10 
Variac;ao no VPL % 
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20 30 
------------------------~ Nota: Considerando 10% de variac;ao para cada input 
Figura 36. Analise da sensibilidade das principais variaveis sobre o valor presente liquido. 
7.1 0.1 Valor Presente Liquido: Varia~ao Estimada 
0 VPL devera vanar entre US$ 15.3 e 45.6 milhoes com 90% de confian9a 
(Masutti, 2003). Para avaliar o calculo do VPL foram analisadas as seguintes variaveis: 
pre9o de coleta e armazenagem; 
tax as de penetra9ao; 
custos de insumos e testes; 
remunera9ao dos obstetras; 
partos por obstetra; 
capital de giro. 
-5 0 5 
15.3 
Analise de Risco 
(US$ Milhoes) 
30.1 e o valor mais provavel 
90% de qonfian~a 
~"--J'---· 
10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 GO 65 
65 
I 
VPL em US$ Milhoes ~ 
~,_ .. ..,..-""""'"""""'"'-=~-· cmt....,~'"'"'""=~~=· ::---==:==· ==;nn:mr-=mc"""""""*-__......~ ...... _,........,=.,.,._.,j 
Nota: Considerando 1 0.000 iteragoes para o VPL 
Figura 3 7. Estimativa do valor presente liquido para o cenario base. 
7.10.2 Varia~ao do Fluxo de Caixa: Estimativa 
Se as variaveis se comportarem conforme o previsto o fluxo de caixa deveni se 
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-10 
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Variacao do Fluxo de Caixa 
(US$ Milhoes) 
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Nota: Considerando 10.000 iteraqoes para o VPL 
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8. Estrategia de lmplementa~ao 
Uma estrategia de implementac;ao seni necessaria para garantir que os beneficios 
esperados sejam capturados e sustentaveis no longo prazo. 
Maximizar o potencial de uma soluc;ao de neg6cio requer uma visao que 
possibilitara o Banco de Tecidos obter escala rapidamente e se ajustar a mudanc;as no 
mercado. Implementar a situac;ao recomendada requer urn claro entendimento do escopo 
geografico de atuac;ao da Banco de Tecidos. 0 posicionamento da Banco de Tecidos sera 
definido bern como os riscos envolvidos e como neutraliza-los. Adicionalmente, deve ser 
proposta uma estrategia de saida que minimize o risco de neg6cio. 
8.1 Escala do Neg6cio 
Maximizar o potencial de uma soluc;ao de neg6cios requer uma visao que 




Iii Fomentar investimentos estrategicos (Pesquisa & Desenvolvimento) 
Pensar.g' ra· n.dLe"" I IIIli Monitorar possibilidade de expansao para novos mercados e novos neg6cios , . , :J Ill Determinar possiveis reac;:oes de mercado 
---- !Iii lnvestigar possiveis alianc;:as 
~omecar . 
· .. lnt!!l~~~nt~~ 




IIlli Atingir escala rapidamente para proteger base de clientes 
l!ll lnvestir e mapear novas tecnicas e utilizac;:oes para as 
celulas-tronco 
11 Adquirir competencias na area medica/saude para 
alavancar novos neg6cios 
Iilii Estabelecer parcerias estrategicas adequadas 
111 Priorizar segmentos e areas geograficas-chave 
m Minimizar riscos 
il'l Desenvolver um piloto nipido e simples 
7 
Figura 39. Etapas para crescimento do Banco de Tecidos 
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Os nscos que podem obstruir o desenvolvimento do Banco de Tecidos foram 
analisados e as estrategias para anular ou minimizar os efeitos foram definidas, conforme 
indicado na tabela a seguir. 
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Risco de ... Devido a ••• Minimizado por ... 
Novos competidores ./ Baixo investimento ./ Estabelecer uma rede de canais de 
./ Barreiras de entrada podem ser distribuicao 
consideradas baixas ./ Contratos com obstetras (comissao e 
treinamento continuo) 
Bancos privados de ./ Legislacao nao e clara e ainda e ./ Suporte juridico intenso e focado 
tecidos proibidos de incipiente ./ Lobby e relacionamento profundo 
atuar. Intervencao ./ Armazenamento de celulas do cordao com as agencias reguladoras 
govemamental umbilical pode ser considerado urn 
servico publico 
Altas barreiras de ./ Equipamentos de armazenagem nao ./ Estabelecimento de regras 
saida podem ser desligados devido a contratuais claras e suporte juridico 
responsabilidade de guarda do intenso 
material do cliente ./ Desenvolvimento de parcerias 
com competidores externos 
Alto poder de ./ Comissao considerada baixa ./ Estabelecer canais alternativos de 
barganha dos ./ Novos competidores oferecerem distribuicao (maternidades e 
medicos comissoes maiores venda direta) 
Uso indevido ou ./ Requisicao das celulas tronco por ./ Controle das·pessoas autorizadas 
perda de celulas pessoas que nao sao membros da familia para retirada das celulas 
tronco ./ Manipulacao indevida dos ./ Controle/supervisao da 
funciomirios manipulacao 
Opiniao publica ./ Ampla divulgacao de falhas ./ Relacionamento com a comunidade 
negativa ./ Campanhas para acesso publico I - investimento em pesquisas 
doacao academicas 
./ Relacoes publicas intensa com 
midia e governo 
Doacao pelos pais de ./ Campanhas intensivas dos bancos ./ Divulgar novos usos para celulas 
cordao para bancos publicos para doacao tronco 
publicos ./ Estimativas dos bancos publicos de ./ Suportar estudos avaliando novos 
que 500 mil unidades de cada grupo usos para celulas tronco 
racial cobririam 98% dos transplantes 
Obsolescencia do ./ Nao existem dados conclusivos sobre o ./ Suportar estudos avaliando por 
banco de cordao tempo de preservacao de celulas tronco quanto tempo celulas tronco podem 
umbilical ./ Formacao de bancos publicos com ser armazenadas 
elevada capacidade de armazenamento ./ Suportar estudos para novos usos de 
./ Maior eficacia em transplantes entre celulas tronco . 
doadores nao relacionados ./ Parcerias com bancos de cordao 
./ Transplante entre doadores nao mais antigos 
relacionados podem nao precisar do 
mesmo grau de equivalencia de 
transplantes de medula 6ssea 
Tabela 20. Sintese dos riscos e como mitiga-los. 
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8.2.1 Risco Civil 
Existem diversos mecarnsmos para controlar e reduzir os riscos civis de 
armazenagem das celulas tronco. 
As premissas para ca.lculo da provisao de risco civil estao indicadas a seguir: 
a probabilidade de ocorrencia de falha associada ap6s processamento (1 00 
p.p.m.); 
o contrato de armazenamento de celulas tronco tern natureza de contrato de 
deposito; 
o investidor responde por danos causados em virtu de de dolo ( a<;ao intencional) 
e culpa (negligencia, imprudencia ou impericia); 
o investidor nao responde por eventos de for<;a maior (fen6menos naturais). 
A indeniza<;ao em caso de responsabilidade civil e devida por dano material e por 
dano moral. 0 dano material e equivalente as despesas medicas em caso de doen<;a (plano 
de saude) e lucros cessantes. Dano moral, em analogia ao erro medico com morte, oscila 
entre 200 e 400 sahirios minimos. 
1 2 
Provisao Anual para Risco Civil* 
(US$ Mil) 
3 4 5 6 7 8 9 
* Valores nao cumulativos 
Figura 40. Provisao para risco civil. 




Os riscos de inadimplencia e os custos de cobran<;a tambem foram considerados. 
As premissas para calculo da provisao de inadimplencia sao as seguintes: 
foram consideradas taxas de inadimplencia de 3% na classe A e 5% na classe B; 
foi considerado urn custo de cobran<;a por cliente de 15% no valor em 
inadimplencia; 
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uma vez que o contrato de armazenamento de celulas tronco tern a natureza de 
contrato de deposito a amostra de celulas podeni ser devolvida para o usuario 
em caso de inadimplencia; 
o usuario podera encaminhar para outro banco privado, nacional ou no 
exterior, podera doar para urn banco publico ou podera destruir a amostra. 
Na implementa~ao do Banco de Tecidos, devera ser realizada uma analise de 
credito do usuario do servi~o de armazenagem (Cherobim, 2003). 
Provisao Anual para lnadimplencia e Cobranca 
(US$ Mil) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
* Valores nao cumulativos 
Figura 41. Provisao para cobrir risco de inadimplencia. 
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8.2.3 Estrategia de Saida 
A estrategia de saida envolve tres opy5es: venda, fusao ou descontinuayao do 






Os intensos investimentos publicos e privados na area medica e de 
saude, e o estado incipiente e pouco estruturado do indicam urn 
ambiente propicio para fusees & aquisi¥5es. 
0 Banco de Tecidos pode ser adquirido por urn player nacional que 
esteja interessado em expandir seu neg6cio/mercado, ou por urn player 
externo que vise entrar no Brasil. 
0 Banco de Tecidos pode se fundir com outros players ou vender seu 
controle aciomirio tornando-se urn participante minoritario 
A fusao com urn outro player (p.ex., CBR, Cryocell) levaria a: 
- Reduyao da competiyao direta e estabelecimento de regras 
para entrada de players internacionais no Brasil; 
- Introduyao de uma plataforma de atuayao I tecnologia ja 
testada e aprovada por milhares de clientes no exterior. 
Descontinua9ao A descontinua9ao das opera96es pode nao ser a estrategia de saida 
com maior beneficio mas ainda assim e plenamente factivel. 
A rela9ao com os clientes pode ser descontinuada atraves da 
transferencia das celulas armazenadas para outros bancos privados, 
nacionais ou no exterior. 
Os ativos adquiridos podem ser vendidos para bancos de semen e 
laborat6rios. 
Tabela 21. Estrategia de saida do neg6cio: sintese. 
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9. Conclusao 
Baseado no neg6cio de armazenamento de celulas tronco e apoiado em dados 
coletados no censo do IBGE (final dos anos 90), visualiza-se uma oportunidade de 
mercado representada pelo Banco de Tecidos. Deve-se porem, definir a forma de entrada 
e atuac;ao nesse mercado e desenvolver capacitac;oes necessarias para atende-lo. Existe 
urn elevado potencial de mercado para a Banco de Tecidos tanto no Brasil quanto no 
exterior. 0 mercado ainda nao esta estruturado e os competidores externos ainda nao 
estao plenamente estabelecidos. 0 Banco de Tecidos pode se beneficiar de alguns 
aspectos da first mover advantage se atuar com rapidez e se estabelecer no mercado antes 
que a Cryopraxis ou outro player tenha uma posic;ao muito dominante. 
Pesquisa e desenvolvimento na area de engenharia molecular e crio-biologia sao 
incipientes no Brasil, mas estao bastante avanc;adas no exterior. A utilizac;ao de celulas 
tronco para novas utilizac;oes, inclusive reconstituic;ao de 6rgaos, esta cada vez mais 
proxima da realidade. 
Para investidores, o Banco de Tecidos pode criar capacitac;oes para a entrada em 
diversas oportunidades na area medica e de saude. Esta iniciativa nao deve ser 
considerada apenas como urn neg6cio isolado, mas como uma "opc;ao de compra" para 
oportunidades futuras. 
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9.1 Fatores Criticos de Sucesso 
Executar com sucesso os pianos do Banco de Tecidos e alcanc;ar os objetivos 
estrategicos propostos depende de alguns fat ores criticos de sucesso, tais como: 
a qualidade da eqmpe e o comprometimento com o sucesso da Banco de 
Tecidos; 
reagir rapidamente a dinamica do mercado, monitorando novos entrantes e 
legislac;ao; 
cnar e gerenctar relacionamentos com clientes finais e canals de venda 
( obstetras, maternidades e pianos de saude ); 
acompanhar a evoluc;ao de tecnicas e aplicac;oes para celulas tronco; 
formar parcerias corretas. 
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10. Anexos 
10.1 Planilha de Receitas: Detalhamento 
Mercado & Receita 
. ' "' -
Proj~oes de Mercado 
Popul~ao Total Brasil (milhares) 
Taxa de Cresclmento 
Classe·A (acima de 20 SM) 
% Populac;!io 2.7% 2.7% 2.7% 2.7% 2.7%1 2.7%1 2.7%1 
Populagao 4,478 4,536 4,595 4,655 4,715 4,7n 1 4,8391 
Taxa de Nascimento per 1000 hab 10 10 10 10 10 101 101 
Numero de Nascimentos 44,780 45,362 45,952 46,549 47,154 47,767 1 48,3881 
Classe B (entre 10 e 20 SM) 
% Populac;lio 5.1% 5.1% 5.1% 5.1%1 5.1%1 5.1%1 5.1%1 
Populac;!io 8,458 8,568 8,680 8,7931 8,9071 9,0231 9,1401 
Taxa de Nascimento per 1000 hab 14 14 14 141 141 141 141 
Numero de Nascimentos 118,418 119,957 121,516 123,0961 124,6961 126,318 I 127,960 I 
2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 
Prec;o de Coleta & Armazenagem (US$) 
Coleta - Classe A 800 800 750 750 750 750 
Armazenagem - Classe A 100 100 80 80 80 80 
Coleta - Classe B 800 700 600 600 600 600 
Armazenagem - Classe B 100 100 64 64 64 64 
Coleta - Classe A 1,814,476 5,514,193 8,727,934 12,3n,956 14,330,137 16,330,982 
Armazenagem - Classe A 226,810 732,867 1,663,847 2,984,162 4,512,710 
Coleta - Classe B 2,399,141 6,379,615 11,078,658 18,704,467 26,526,676 34,549,100 
Armazenagem- Classe B 299,893 775,210 1,956,934 3,952,on 6,781 ,589 
Recetta Total 4,213,617 12,420,511 21,314,670 34,703,204 47,793,052 62,174,382 
Tabela 22. Planilha detalhando as receitas do neg6cio (estimativa). 
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10.2 Planilha com Custos Totais 
Ano 1 4 7 
Custos per Processo 
Marketing & Relacionamento 1,905,221 2,629,589 3,626,701 4,852,683 6,324,679 7,765,189 8,654,807 8,743,477 
Opera~<iles 2,069,771 5,941,738 11,018,847 17,320,981 23,069,817 28,980,492 32,804,732 33,564,354 
Pesquisa & DesenvoMmento 732,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 780,000 
Financeiro 539,100 636,300 719,100 760,100 821,600 874,900 907,700 915,900 
Deprecia~<ao & Amortizac;ao 239,206 283,355 372,452 476,928 637,171 653,960 825,610 959,495 
Custos Total 5,485,298 10,270,982 16,517,099 24,190,692 31,633,266 39,054,541 43,972,849 44,963,226 
Custos por Natureza 
Mao de Obra Direta (Operacional) I 327,600 632,400 1,002,000 1,402,800 1,820,400 2,221,200 2,478,000 2,542,800 
Mao de Obra lndireta (Administrativa) I 970,200 1,138,200 1,224,600 1,277,400 1,512,600 1,695,000 1,800,600 1,800,600 
Deprecia9ao & Amortiza9ao I 239,206 283,355 372,452 476,928 637,171 653,960 825,610 959,495 
Gastos Varhiveis - lnsumos & Provisoes 1,742,171 5,309,338 10,016,847 15,918,181 21,249,417 26,759,292 30,326,732 31,021,554 
Gastos Fixos I 684 000 684 000 684 000 684 000 684000 684 000 684 000 684 000 
Despesas Administrativas I 189300 238 500 287 700 328 700 390200 443 500 476 300 484 500 
Despesas de Vendas I 1332,821 1985189 2929501 4102683 5339479 6597589 7 381 607 7470277 
Custos Total 5,485,298 10,270,982 16,517,099 24,190,692 31,633,266 39,054,541 43,972,849 44,963,226 
Tabela 23. Planilha detalhando os custos totais ( estimativa). 
10.3 Planilha com Custos de Marketing & Relacionamento 
C~st~s de Marke;ing & Relacionamento I r ' ' ' ' ' ' '• 
- ' ) 1::-:; 
ZERO Ano 1 4 
Presmissas 
Despesas oom WebSite 50,000 
Despesas com Propaganda 200.000 
Despesas com Eventos 100.000 
Remuneracao dos Obstetras ocr Parto 60 
Outros Incentives oor Obstetra 1.000 
Outros Custos de Pessoal 1% dos Custo de Pessoall 
Marketing a Relacoes Publicas 350,000 422.000 422,000 422.000 422.000 422.000 422.000 422,000 
Pessoal 72,000 72,000 72.000 72.000 72.000 72.000 72.000 
Outros Custos de Pessoal 
Propaganda 200,000 200.000 200.000 200,000 200.000 200,000 200,000 200.000 
Eventos 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 100.000 
WebSite 50.000 50.000 50,000 50.000 50.000 50,000 50,000 50.000 
Forc;a de Vendas 547.200 547.200 609.600 672,000 945.600 1.156.800 1.281.600 1.281.600 
Pes seal 470.400 470.400 523.200 576.000 811.200 993,600 1.099.200 1,099,200 
Outros Custos de Pessoal 
Despesas de Vendas (Visitas & Viagens) 76.800 76,800 86.400 96.000 134.400 163.200 182.400 182.400 
Tabela 24. Detalhamento dos custos de marketing & relacionamento. 
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10.4 Planilha com Custos da Area Financeira 




Custo Aluouel de Escrit6rio oor m2 oor a no 200 
Area oor Funciom1rio 1m2) 
40 a 60 (com facilities)- R$ por m2 20 a 25- R$ por m2- (Aiphaville sem facilit 
Custo de Facilities Total laoua luz telefone etcl 
Suorimentos Escrit6rio- US$/Pessoa 
Outros Custos de Pessoal (% dos Custo de Pessoall 





Outros Custos de Terceiros 
Financeiro 
Pessoal 
Outros Custos de Pessoal 
lnfra-Estrututura (Aiuouel luz telefone aoua etc.) 













% do custo de aluguel 
4 
636,300 719,100 760,100 821,600 874,900 907,700 915,900 
397 800 431400 431 400 431 400 431 400 431 400 431 400 
143,500 192,700 233,700 295,200 348,500 381 ,300 389,500 
95000 95 000 95 000 95,000 95000 95000 95 000 
Tabela 25. Planilha detalhando OS custos da area financeira (estimativa). 
1 0.5 Planilha com Custos de Opera~oes 
Ano 1 4 
Presmissas 
loutros Custos de Pessoal (% dos Custo de Pessoal) 
Ooeracoes 2,069,n1 5.941.738 11.018.847 17.320.981 23.069,817 28.980.492 
Pessoal 327.600 632.400 1.002.000 1.402.800 1.820.400 2,221.200 
Outros Custos de Pessoal 
lnsumos 1,734,253 5,262.969 9.899,517 15.671.742 20,815.805 26.082,737 
Coleta. Transoorte & Processamento 372,507 1.132.048 2. 128,922 3.372,000 4.478.124 5.612.437 
Testes 1.336.050 4.060.257 7,635.691 12.094.174 16,061.449 20,129.828 
Armazenzagem 25.696 70.664 134.904 205.568 276.232 340,472 
Provisao- Perda ISeaurol 7.918 31.982 77.237 148,916 244.107 363,411 
Provislio -lnadimolencia (Seourol 13,079 36.448 88.657 172.277 284.676 
Cobranca 1,308 3.645 8,866 17.228 28.468 















10.6 Planilha com Custos de Pesquisa & Desenvolvimento 
,~ustos d_~ ~es_quisa & Desenvolvimento , ' 
Ano 1 4 
Pesquisa & Desenvolvimento 732,000 780.000 780.000 780.000 780.000 780.000 780.000 780.000 
Pessoal 48.000 96.000 96.000 96,000 96,000 96.000 96.000 96.000 
Outros Custos de Pessoal 
Visita s & Despesas 84.000 84,000 84.000 84.000 84.000 84,000 84.000 84.000 
Financiamento de Pesauisas 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 
Novos Projetos 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 300.000 
Tabela 27. Custos de pesquisa & desenvolvimento (estimativa). 
10.7 Planilha de Detalhamento de Seguros 
. . 
OP;e!a~oes. Oeta(hamento de Seguros · ' 




13 079 36 8 88 657 172 277 
4 ,083 13.192 29 ,949 53.715 
8 997 23 256 58 708 118 562 
1308 3645 8 886 17 228 
408 1.319 2.995 5.371 
900 2 326 5,871 11 856 
I I I I I I I I I 
I 14,3871 40,0931 97,523 I 189,505l 313,1441 469,2481 644,952 I 822,939 I 1,oo3,241 I 
1.98 1.58 1.58 1.58 1.58 1.58 1.58 
3.30 2.11 2.11 2.11 2.11 2.11 2.11 
Seguro • Perda das C:lilulas 
Risco de Perda 1% oor Ano 0.01% 100 por mllhAo. 
Risco deter Leucemia 0.004% Fonte: INCA (4 por 100 mil) 
Dano Material · Tralamenlo de Leucemia 60,000 
Oano Material· Lucro Cessanle 750 000 
Oano Moral· Leucemia 37,500 
Oano Moral· Perda da Amostra 15 ,000 
Provlslo ara Perda das Coilulas 77 237 148 916 244107 
Perda de Amoslra 77 060 148,574 243,547 
Perda de Amostra +Leucemia 177 342 560 
Tabela 28. Custos de seguro (estimativa). 
10.8 Planilha de lnvestimentos 











Consultona- Definicao E&rateqica 
Consultona- Jmplantacao 
Desenvolvimento Tecnol6gico/Capacltac<Qes 
lnvestimento lnicial em Marketing/Canais 
ContrataQl!o & Treinam ento de Funcionairos 































540962 824 765 1102430 1 317 889 1256 502 1 318 846 
30000 60000 175 500 205 500 90000 205 500 
n ,325 97,360 89,720 88,371 55,936 5,523 
42,420 49,714 55,420 49,000 27,714 15,420 
391217 617691 781790 975017 1 082 852 1 092 403 
175 000 110 000 250000 175 000 290 000 185 000 
175 000 110 000 250 000 175 000 290 000 185 000 
Oepreciagao (lnvestimento) .' ' ', , ' , • , ~ ,, , , • ' '. ",.-
A no 
1 89,206 
2 89,206 32,150 
3 89206 32150 54096 
4 89206 32,150 54096 82477 
5 89206 32150 54096 82477 110243 
6 89206 32150 54,096 82477 110 243 131789 
7 89206 32 150 54096 82 477 110243 131789 125 650 
8 89,206 32,150 54,096 82.477 110,243 131 ,789 125,650 131,885 
9 89,206 32,150 54,096 82,477 110,243 131,789 125,650 131 ,885 
10 89206 32150 54096 82477 110243 131789 125650 131885 
ao 
Tabela 29. Tabela de investimentos necessaries ao neg6cio. 
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10.9 Planilha de Fluxo de Caixa (5 Anos) 
Fluxo de Caixa - 5 Anos 
(US$ Milhoes) 
lnicial Ano1 2 3 4 5 
~=~:.t~~~,=~=-~-=-~==~~=:r."=--.~=:;.:.~~-;:,ou.,;:u'i::l!Ql.'t<ll·"'""'-~---=~=-~-~==~-~-~u~~~=~"U."QAa'"J_.u:._c:;:::._~~· 
Receita de Coleta 4,213,617.14 11,893,808.85 19,806,592.16 31,082,423.79 
Receita de Armazenagem 526,702.14 1,508,077.36 3,620,780.53 
RECEITA OPERACIONAL 4,213,617 12,420,511 21,314,670 34,703,204 
lmpostos Diretos (6.03%} 254.081 748.957 1.285.275 2.092.603 
RECEITA LlQUIDA 3,959,536 11,671,554 20,029,395 32,610,601 
Marketing & Relacionamento (1 ,905,221) (2,629,589) (3,626,701) (4,852,683) 
Opera<;!les (2,069,771) (5,941 ,738) (11,018,847) (17,320,981) 
Pesquisa & Desenvolvimento (732,000) (780,000) (780,000) (780,000) 
Financeiro (539,100) (636,300) (719,100) (760,100) 
Deprecia<;ao (89,206) (121,355) (175,452) (257,928) 
Pre-Operacional (5 anos) (150,000) (162,000) (197.000) (219,000) 
TOTAL CUSTOS/DESPESAS (5,485,298) (10,270,982} (16,517,099} (24, 190,692} 
LUCRO OPERACIONAL (1 ,525, 762) 1,400,572 3,512,296 8,419,909 
lmposto de Renda (1,151,616) (2,862,769) 
LUCRO LlQUIDO (NOPA T) (1 ,525, 762) 1,400,572 2,360,680 5,557,140 
lnvestimento (Depreciavel) (892,057) (321 ,497) (540,962) (824,765) (1 ,102,430) 
Pre-Operaclonal (Amortizavel) (750,000) (60,000) (175,000) (110,000) (250,000) 
Deprecia<;ao ( lnvestimento) 89,206 121,355 175,452 257,928 
Amortiza<;ao (Pre-Operacional) 150,000 162,000 197,000 219,000 
Capital de Giro (37,740) (132,975) (58,408) (349,821) (325,666) 
TOTAL DE AJUSTES (1,679,797) (275,266) (491,015) (912,134) (1,201,168) 
TOTAL DE AJUSTES ACUMULADO (1,679,797) (1,955,063) (2,446,078) (3,358,212) (4,559,380) 
(302,363) (351,911) (440,294) (604,478) 
(1 ,828, 126) 1,048,661 1,920,386 4,952,662 
(1,679,797) (1 ,801 ,028) 909,557 1,448,546 4,355,972 
Tabela 30. Fluxo de caixa projetado: 5 anos. 
10.10 Equipamentos para Coleta e Armazenamento de Celulas Tronco 
Lr:-:; ui!.l t~ io::<' ui(.: fl 
=!P.-::i' ll ~i., ! . mil 


























Valvula de tensao 
de entrada 
Entrada de lnjeyao "'-
82 
~Agulha de coleta 
........--Agulha de coleta 
Filtro dear de sa!da 
Bolsa de coleta de 
/ sangue do cordao com 
anticoagulante CPO t 
Bag tl4 
Figura 43. Kit de coleta. 
S. E .. ,··.·o·o· o·.· ·.'E·- ,.' H' -, -·~j · · ·~ · .- ·.·. _; .·-_· _--· __ : 
Figura 44. Container para armazenamento de celulas tronco, fabricado pela Custom Biogenic 
System. 
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Figura 45. Freezer com taxa de resfriamento controlada. 
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http://www.ibge.gov.br/ 
http://www.anvisa.gov.br/ 
http:/ /www.inca. gov. br/index. asp 
http://www.ethos.org.br 
11.2 Sites de Competidores 
http://www. cryopraxis. com. br 
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http://www. cordblood. com/index. asp 
http://www.cryo-cell.com/ 
http :1 /www. cor cell. com/ 
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http://www. viacord. com/ 
11.3 Sites de Fornecedores, Laborat6rios, Maternidade e Seguro-Saude 
http://www.whitemartins.com.br 
http://www.airliquide.com.br 
http://www. delboniauriemo. com. br 
http://www.fleury.com.br 
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